Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie z negocjacji - kurs e-learningowy 999,00 PLN brutto
999,00 PLN netto

124,88 PLN brutto/h
124,88 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/24/135129/3103323

KRAJOWE
CENTRUM
EDUKACYJNE
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 8h

£ 02.02.2026 do 27.10.2026

© zdalna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Kurs skierowany jest do menedzeréw, specjalistéow ds. sprzedazy,
wiascicieli firm oraz wszystkich os6b zainteresowanych rozwijaniem
umiejetnosci negocjacyjnych. Dostepny dla klientéw indywidualnych oraz

Grupa docelowa ustugi
biznesowych. Nie wymaga wczesniejszego przygotowania.

https://kursyszkolenia.online/szkolenie-z-negocjaciji/

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1000
Forma prowadzenia ustugi zdalna
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . ]
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem Szkolenia z negocjacji jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego prowadzenia negocjacji w srodowisku
biznesowym i prywatnym. Uczestnicy poznajg strategie negocjacyjne, techniki perswazji oraz metody radzenia sobie z
konfliktem. Po ukonczeniu kursu bedg w stanie samodzielnie planowac i prowadzi¢ negocjacje w sposéb efektywny, z
uwzglednieniem intereséw wszystkich stron.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

* Rozpoznaje i charakteryzuje rézne

style negocjaciji

* Opisuje zakres zastosowania technik

negocjacyjnych Test teoretyczny
* Wykorzystuje strategie w

Analizuje i stosuje strategie
negocjacyjne w praktyce

przygotowanych scenariuszach
negocjacyjnych

* Omawia zasady perswazji w

negocjacjach
Projektuje i wdraza efektywne taktyki * Opracowuje scenariusze rozmow .
- L Prezentacja
perswazji negocjacyjnych
* Wykorzystuje techniki perswazyjne w
symulacjach
* Analizuje przypadki negocjacji
* |dentyfikuje btedy i mocne stron
Ocena i weryfikacja przebiegu yhKd) Q y" y
L wtlasnych negocjaciji Test teoretyczny
negocjacji . o .
* Formutuje wnioski i rekomendacje dla
przysztych negocjacji
* Rozpoznaje zrodta konfliktow w
negocjacjach
Rozréznia i stosuje techniki * Wymienia i wyjasnia metody radzenia .
) ) L X . Prezentacja
rozwigzywania konfliktow sobie z konfliktem

* Stosuje wybrane techniki w
scenariuszach praktycznych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Szkolenie z Negocjacji to kompleksowy program e-learningowy w modelu self-paced, ktéry pozwala uczestnikom na zdobycie wiedzy i

umiejetnosci w zakresie profesjonalnych negocjacji we wtasnym tempie.

Struktura kursu

Kurs sktada sie z 6 modutéw tematycznych (21 podmodutéw), ktére obejmuja:

Dostep: bezterminowy - po zakupie kursu uczestnik ma nieograniczony dostep do wszystkich materiatow.

materiaty wideo wysokiej jakos$ci HD,

prezentacje i materiaty PDF do pobrania (3 materiaty dodatkowe: checklist przygotowania do negocjacji, katalog najpopularniejszych
taktyk manipulacyjnych z metodami obrony, zestaw promptéw do Al trenera negocjacji),

testy sprawdzajace,

zadania praktyczne do wykonania (symulacje negocjacyjne, arkusze przygotowania, case studies),

egzamin koricowy certyfikujacy

PROGRAM SZCZEGOLOWY

Modut 0: Wprowadzenie do kursu

Poznanie prowadzgcego - eksperta z blisko 30-letnim doswiadczeniem
Cele i korzysci ptyngce ze szkolenia

Struktura i harmonogram kursu

Materiaty dodatkowe i narzedzia wspierajace

Modut 1: Fundamenty negocjacji

Definicja negocjacji i warunki ich zaistnienia

Typy negocjacji biznesowych i ich specyfika

Etapy negocjacji: przygotowanie, negocjacje wtasciwe, kontrakt
Cykle negocjacyjne i dtugoterminowa wspétpraca

8 uniwersalnych zasad mistrzéw negocjacji

5 cech skutecznych negocjatoréw

4 typy osobowosci (choleryk, sangwinik, flegmatyk, melancholik) i dostosowywanie strategii

Elementy komunikacji w negocjacjach

Pytania otwarte i zamkniete, aktywne stuchanie, metoda "5 x dlaczego"
Cwiczenia praktyczne: zamiana pytar zamknietych na otwarte
Komunikaty typu JA vs. komunikaty typu TY

Cwiczenia praktyczne: stosowanie komunikatéw typu JA

Komunikacja niewerbalna: mowa ciata, gesty, mimika, kontakt wzrokowy
Techniki akcentowania: milczenie, wizualizacja, zmiana sposobu méwienia
6 zachowan niszczacych dialog

Podsumowanie i utrwalenie fundamentéw

Test sprawdzajgcy wiedze z podstaw negocjacji

Modut 2: Przygotowanie do negocjaciji

7-etapowy proces profesjonalnego przygotowania (90% sukcesu)

Zbieranie informacji o osobie: stanowisko, osobowo$¢, motywacje, zainteresowania
Wymiary kulturowe i ich wptyw na negocjacje miedzynarodowe

Analiza sytuacji makroekonomicznej, trendéw rynkowych i konkurenciji

Badanie sytuacji prawnej, finansowej i organizacyjnej kontrahenta

Zasada koniecznosci posiadania alternatywy

6 strategii budowania alternatyw

BATNA (najlepsza alternatywa) i WATNA (najgorsza alternatywa)

Cwiczenia praktyczne: okreslanie BATNY i WATNY dla 3 przypadkéw

Model BASE-ASK-GOAL: przygotowywanie celéw w przejrzystej tabeli

Asertywna odmowa - jak powiedzie¢ "nie"

Przygotowanie psychiczne na odmowe i technika "5 x dlaczego"

Przygotowanie argumentéw i kontrargumentéw

Cwiczenie praktyczne: kompletny arkusz celéw i argumentacji

5 styléw negocjacyjnych: konfrontacja, uleganie, unikanie, wspétpraca, kompromis



¢ Checklista kontrolna przygotowania do negocjaciji
 Cwiczenie praktyczne: kompleksowe przygotowanie do wybranych negocjacji
¢ Test sprawdzajgcy wiedze z przygotowania

Modut 3: Prowadzenie negocjacji

¢ Kluczowe elementy prowadzenia negocjacji w praktyce

e 5typdw celdw spotkan: zapoznawcze, negocjacyjne, robocze, decyzyjne, kurtuazyjne

e Formy spotkan: face-to-face, online, mailowe, telefoniczne

e 8 kluczowych rél w zespole negocjacyjnym

¢ Uniwersalna struktura spotkania: small talk, negocjacje wtasciwe, podsumowanie

e Zarzadzanie emocjami: rozpoznawanie i kontrola

¢ Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami: "trupy w szafie", trudne pytania, impas, ograniczenia czasowe
¢ Proces podsumowywania uzgodnien (3-4 etapy)

e Utrwalenie kluczowych elementéw prowadzenia negocjaciji

e Test sprawdzajgcy wiedze z prowadzenia negocjacji

Modut 4: Techniki negocjacyjne i obrona przed manipulacja

¢ Cel poznawania taktyk: $wiadoma obrona, nie atak
e 6 zasad wywierania wptywu spotecznego (Cialdini): autorytet, wzajemnos$¢, zaangazowanie, niedostepnos¢, spoteczny dowod
stusznosci, lubienie
e Gadzi mézg i 3 instynktowne reakcje na stres
¢ 3 Stany Ja (Rodzic, Dorosty, Dziecko) w analizie transakcyjnej
¢ 5 uniwersalnych metod obrony: zaktadanie uzycia taktyk, identyfikacja, demaskowanie, weryfikacja, odwrdcenie
« Cwiczenie: identyfikacja taktyk w praktycznych scenkach
¢ Przeglad najpopularniejszych technik negocjacyjnych:Pusty portfel / Nie sta¢ nas
» Ptyta z rysa / Broken record
e Brak uprawnien / Wyzsza instancja
e Dobijanie psa / Nibbling
e 7 uniwersalnych zasad wymiany ustepstw
¢ Obietnice przysztych korzysci / Jam tomorrow
¢ Techniki czasowe: granie na czas, niedogodne terminy, fatszywe deadline'y, parkowanie
¢ Unikanie szczegotéw vs. bombardowanie danymi
e Taktyka przynety / Red herring
¢ Wysokie i niskie otwarcie
¢ Spotkajmy sie w potowie drogi / Split the difference
e Wilk w owczej skérze / Udawanie niekompetenciji
e Noga w drzwiach / Foot in the door
¢ Milczenie jako bron
e Zamknieta kwestia / It's off the table
e Zapedzanie w kozi rég
e Prébny balon / Trial balloon
e Falszywa alternatywa / False dilemma
e Cenniki jako narzedzie manipulacji
 Salami slicing / Technika plastra
e Dodatkowe techniki: Smieszne pienigdze, dokrecanie $ruby, drzwiami w twarz, parkowanie, odmowa negocjacji

e Komunikaty niewerbalne wzmacniajace techniki

e Manipulacja vs. perswazja: nadmierna zyczliwos$¢, ataki personalne, wzbudzanie poczucia winy
 Cwiczenie: identyfikacja 6 technik w praktycznych scenkach

¢ Ryzyko stosowania technik i kiedy je uzywa¢

» 6 stadiow rozwoju moralnego (Kohlberg) i etyka negocjaciji (Fisher, Ury)

e Podsumowanie taktyk i metod obrony

e Test sprawdzajacy wiedze z technik negocjacyjnych

Modut 5: Specjalistyczne praktyki i zarzadzanie

¢ 15 kluczowych praktyk zarzadzania dziatem zakupdéw
¢ 5 dobrych praktyk negocjacyjnych dla menedzeréw

e Zasady prowadzenia rozméw z pracownikami

¢ Podsumowanie praktyk menedzerskich

Modut 6: Zakoriczenie i rozwoj



¢ Mozliwosci dalszego rozwoju kompetencji negocjacyjnych
¢ Szkolenia offline, warsztaty, ustugi doradcze
e Egzamin certyfikujacy koricowy

CZEGO NAUCZYSZ SIE NA KURSIE?
Po ukonczeniu kursu bedziesz potrafié:

¢ Systematyczne przygotowanie: profesjonalnie przygotowywac sie do kazdych negocjacji uzywajgc sprawdzonej metody BASE-ASK-
GOAL, zbiera¢ kluczowe informacje o kontrahencie i budowac silne alternatywy BATNA/WATNA, kt6re stanowig 90% sukcesu
negocjacyjnego

¢ Skuteczna komunikacja: prowadzi¢ rozmowy z pewnoscig siebie, stosowaé aktywne stuchanie i metode "5 x dlaczego', zadawac¢
wilasciwe pytania otwarte i zamkniete, interpretowa¢ mowe ciata i wykorzystywa¢ komunikacje niewerbalng

* Dostosowanie do rozméwcy: rozpoznawac 4 typy osobowosci (choleryk, sangwinik, flegmatyk, melancholik) i btyskawicznie
dostosowywac swojg strategie komunikacji do kazdego typu rozméwcy

¢ Prowadzenie spotkan: zarzadzaé¢ catym procesem negocjacyjnym od small talku po finalizacje ustalen, kontrolowa¢ emocje swoje i
drugiej strony oraz radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami i impasem

* Rozpoznawanie manipulacji: identyfikowac kilkadziesiat technik negocjacyjnych i manipulacyjnych (od "pustego portfela" po
"krakowski targ"), stosowac 5 uniwersalnych metod obrony i etycznie bronic¢ sie przed nieuczciwymi taktykami

¢ Budowanie relacji: prowadzi¢ negocjacje w stylu win-win z korzyscig dla obu stron, zachowywac¢ wysokie standardy etyczne i budowaé¢
dtugoterminowe relacje biznesowe oparte na wzajemnym szacunku

¢ Osigganie celéw: skutecznie negocjowaé wynagrodzenie, warunki wspétpracy, kontrakty biznesowe i przeksztatca¢ kazdg rozmowe w
sukces zawodowy i osobisty

FORMA REALIZACJI
Kurs realizowany jest w formie e-learningu asynchronicznego (self-paced):

¢ Uczestnik ma dostep do platformy e-learningowej 24/7
e Moze realizowac¢ kurs we wtasnym tempie i czasie

e Moze wielokrotnie wraca¢ do materiatéw

e Wszystkie materiaty dostepne od razu po zakupie kursu

Typy materiatow:

¢ Wideo: wysokiej jakosci nagrania video HD z ekspertem.

e Materiaty PDF: 3 kluczowe materiaty do pobrania, w tym: checklista przygotowania do negocjacji krok po kroku, katalog
najpopularniejszych taktyk manipulacyjnych z metodami obrony, zestaw gotowych promptéw do pracy z Al trenerem negocjacji

¢ Case studies: praktyczne scenariusze i analizy przypadkéw z réznych branz

¢ Testy: testy sprawdzajgce wiedze po kazdym module

e Zadania praktyczne: symulacje negocjacyjne, arkusze przygotowania, éwiczenia komunikacyjne

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 999,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 999,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 124,88 PLN

Koszt osobogodziny netto 124,88 PLN



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe

e Wideo

» PDF i prezentacje: checklisty, szablony, infografiki [doktadna lista do uzupetnienia]
¢ Testy i zadania praktyczne

¢ Bezterminowy dostep i aktualizacje

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa

¢ Rejestracja konta na platformie KCE
¢ Realizacja kursu we wtasnym tempie
e Zdanie egzaminu koricowego (min. 60%)

Informacje o metodyce

¢ Self-paced, e-learning asynchroniczny
¢ Wideo, PDF, zadania praktyczne, testy, case studies
e Interaktywne testy i zadania praktyczne angazujace uczestnika

Warunki techniczne

Warunki techniczne
e Komputer, laptop, tablet lub smartfon

¢ Dowolna aktualna przegladarka internetowa
¢ Stabilne potgczenie internetowe

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@kursyszkolenia.online

Telefon (+48) 61 6427 010

Pamela Sawicka



